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Abstract

The aim of the article is to present and evaluate the situation of bancassurance in Poland and
establishing the importance of this channel in the sale of insurance products. The paper concerns
on product distribution, which is a very important part of the activity of any enterprise. One of the
insurance product distribution channels is bancassurance based on cooperation between banks
and insurers.

Methodology. To achieve the goal quantitative changes were analysed, as well as a review of the
introduced legal solutions in relation to bancassurance. Data on the bancassurance market in
Poland are presented in the article, including the number and sales structure in this channel since
2012 to 2018.

Results of the research. The analysis made it possible to conclude that bancassurance is an
important distribution channel for insurance products with high development potential. However,
in the analysed period, sales through this channel showed a downward trend, which was mainly
caused by the introduction of new recommendations and legal regulations concerning the
distribution of insurance products.
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WPROWADZENIE

Z punktu widzenia towarzystwa ubezpieczeniowego, ktore tak jak inne przedsig-
biorstwa dazy do rozwoju, najwazniejsza kwestig jest pozyskiwanie i utrzymywa-
nie klientow. Niezaleznie od przyjetej formy dziatalnosci danego zaktadu ubez-
pieczen (spotka akcyjna lub towarzystwo ubezpieczen wzajemnych), kluczowe
dla jego dalszego funkcjonowania sg przychody ze sprzedazy. Rdznice pojawia-
jace si¢ w polityce sprzedazowej zaktadow ubezpieczen wynikaja m.in. z rodzaju
oferowanych produktéw ubezpieczeniowych. W przypadku ubezpieczen krotko-
terminowych (tj. ubezpieczenia majatkowe) priorytetowe jest pozyskiwanie
nowych klientow, natomiast w przypadku produktow dlugoterminowych
(tj. ubezpieczenia zyciowe) duze znaczenie ma réwniez utrzymanie obecnych
klientow. Ubezpieczenia dtugo- i krotkoterminowe zostaly odpowiednio przypo-
rzagdkowane do dzialu I i II ubezpieczen (art. 9 i zatacznik do Ustawy z dnia
11 wrzesnia 2015 r. o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej)’. Sprze-
daz produktow moze odbywac si¢ z wykorzystaniem wtasnej sieci ubezpieczycieli
lub poprzez posrednikoéw. Jedng z mozliwosci w ramach sprzedazy posredniej jest
sprzedaz produktow ubezpieczeniowych w ramach wspotpracy z bankami, korzy-
stajac z ich sieci dystrybucji. Wspolpraca ta nazywana jest bancassurance.

Celem artykulu jest prezentacja i ocena sytuacji w zakresie bancassurance
w Polsce oraz ustalenie znaczenia tego kanalu w sprzedazy produktow ubezpie-
czeniowych. Dla realizacji celu dokonano analizy zmian ilosciowych, a takze
przegladu wprowadzonych rozwigzan prawnych w odniesieniu do bancassu-
rance. W artykule skoncentrowano si¢ na dwoch glownych pytaniach badaw-
czych: Jaki byt udziat sprzedazy produktéw ubezpieczeniowych przez kanaty ban-
kowe w sprzedazy ogdtem w analizowanym okresie? oraz Jak ksztaltowala si¢
sprzedaz polis przez kanaty bankowe w poszczegolnych dziatach ubezpieczen?

Analiza zostata przygotowana w oparciu o akty prawne i inne dokumenty do-
tyczace bancassurance (tj. rekomendacje) oraz dane liczbowe publikowane przez
Komisj¢ Nadzoru Finansowego (KNF) i Polskg Izb¢ Ubezpieczen (PIU). Jako
okres badawczy przyjeto lata 2012—-2018.

1. ZARZADZANIE SPRZEDAZA PRODUKTOW UBEZPIECZENIOWYCH — WYBOR
WEASCIWEGO KANALU DYSTRYBUCII

W przypadku sprzedazy produktow ubezpieczeniowych wybor odpowiedniego
sposobu dotarcia do klienta jest bardzo wazny i musi by¢ dopasowany do kon-
kretnego rodzaju ubezpieczenia. Oznacza to konieczno$¢ zdefiniowania grupy do-
celowej, dla ktorej przeznaczony jest dany produkt.

! Dzial I — ubezpieczenia na zycie, Dzial II — pozostate ubezpieczenia osobowe i majatkowe.
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Kwestie zwigzane z zarzadzaniem produktami przez ubezpieczycieli zostaty
poruszone w Rekomendacjach wydanych dla zaktadow ubezpieczen przez KNF
w 2016 r. dotyczacych: systemu zarzadzania produktem oraz badania adekwatno-
$ci produktu. Zgodnie z pierwsza rekomendacja efektywny system zarzadzania
produktem ubezpieczeniowym to taki, ktory obejmuje petny cykl zycia produktu
tj. od momentu zaprojektowania do wycofania produktu z rynku wraz z wywigza-
niem si¢ przez zaklad ubezpieczen ze zobowiazan wynikajacych z umow. Efek-
tywny system zarzadzania produktem stanowi integralng i spdjna cze$¢ zarzadza-
nia ryzykiem oraz kontroli wewnetrznej, ktore to elementy tacznie wptywaja na
wyniki finansowe i wyptacalno$¢ zakladu, a takze na jako$¢ relacji zaktadu
z klientami. W zwiazku z powyzszym system zarzadzania produktem bezposred-
nio wptywa na zaufanie klientoéw do samego zaktadu ubezpieczen, a poprzez to
réwniez do catego rynku finansowego (KNF, 2016b: 2).

Zgodnie z powyzsza rekomendacjg zaktad ubezpieczen powinien tworzy¢
i wprowadza¢ na rynek tylko takie produkty (biorac pod uwage cechy, ryzyka,
optaty, kanaty dystrybucji), ktére spelnig oczekiwania i interesy docelowej grupy
klientow. Oznacza to w pierwszej kolejnosci rozpoznanie rzeczywistych potrzeb
klienta, a nastepnie zaproponowanie mu produktu, ktoéry bedzie zaspokajat te po-
trzeby. Wymaga to przeprowadzenia przez zaklad ubezpieczen szczegétowej ana-
lizy produktow zanim zostana one wprowadzone do obrotu (KNF, 2016b: 7),
a w przypadku umoéw ubezpieczen na zycie, jezeli sa zwigzane z ubezpieczenio-
wym funduszem kapitalowym (i innych z dziatu I, gdy wysoko$¢ §wiadczenia
uzalezniona jest od wahan rynkowych) przeprowadzenia badania adekwatnos$ci
produktu tzn. przeanalizowanie potrzeb, wiedzy, doswiadczenia, sytuacji finanso-
wej klienta, aby zaproponowaé¢ umowe adekwatng do jego potrzeb (KNF, 2016a:
2-4)2. Ponadto zaklad ubezpieczeh powinien przynajmniej raz na rok dokonaé
przegladu systemu zarzadzania produktem pod katem jego aktualnos$ci i spraw-
dzenia, czy jest adekwatny do prowadzonej dziatalno$ci oraz wprowadzi¢ zmiany,
jezeli zachodzi taka potrzeba. Po wprowadzeniu produktu na rynek zaktad ubez-
pieczen powinien prowadzi¢ staly monitoring oferowanych produktéw (KNF,
2016b: 6, 8).

Do omawianej kwestii odnosi si¢ takze ustawa z dnia 15 grudnia 2017 r.
o dystrybucji ubezpieczen (u.d.u.), ktéra w art. 8 stanowi, ze proponowana umowa
ubezpieczenia powinna by¢ zgodna z wymaganiami i potrzebami klienta w zakre-
sie ochrony ubezpieczeniowej.

Powyzsze regulacje dotycza produktow ubezpieczeniowych, niezaleznie od
tego jaki zostat przyjety dla nich sposob dystrybucji. Rekomendacja, ktora zostata
przygotowana przez KNF specjalnie dla produktow sprzedawanych w ramach ka-
natu bancassurance jest Rekomendacja U. Wyraznie wskazuje ona na

2 Obowigzek taki wynika z art. 21 Ustawy z dnia 11 wrze$nia 2015 r. o dziatalno$ci ubezpie-
czeniowej i reasekuracyjnej.
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konieczno$¢ dopasowania produktéw sprzedawanych przez banki w ramach ban-
cassurance do potrzeb klienta (KNF, 2014: 8).

Dziatania przedsiebiorstwa, jakim jest zaktad ubezpieczen, powinny zatem
opiera¢ si¢ na podej$ciu rynkowym w procesie zarzadzania sprzedaza produktow.
Oznacza to, ze oferta produktowa przygotowywana przez zaklady ubezpieczen
powinna wynikac¢ z potrzeb i oczekiwan klientow. W procesie tym rownie wazny
jest wybdr odpowiedniego sposobu dotarcia do klienta (por. Czubata, 1997: 222;
Filkiewicz, 2009: 120). Elementy te sktadaja si¢ na dystrybucje, ktora jest defi-
niowana, jako dziatalno$¢, obejmujaca przygotowanie, realizacje i kontrolg prze-
ptywu produktéw z miejsca ich powstania do miejsca zbycia, tj. od producenta do
klienta. Przy czym dystrybucja to nie tylko droga i sposob przekazania produktu,
ale takze dziatania obejmujace sposoby i miejsce kontaktu z klientem. Z punktu
widzenia zarzadzania dziatalno$cig towarzystwa ubezpieczeniowego dystrybucja
nalezy do najbardziej istotnych obszaréw funkcjonowania przedsiebiorstwa, a de-
cyzje podejmowane w tym zakresie maja bezposredni wplyw na jego rozwdj (Wit-
kowska, 2016: 127; Dothasz i in., 2009: 212).

Wybdr wlasciwego sposobu dystrybucji powinien by¢ poprzedzony analizg
wielu czynnikéw zwigzanych z rynkiem (jego wielkos$¢, potrzeby klientow, kon-
kurencja), produktem (jego rodzajem), dostepnymi kanatami dystrybucji (rodzaje,
koszty utrzymania), mozliwosciami (dostepne zasoby) i polityka towarzystwa
ubezpieczeniowego (por. Witkowska, 2008: 29-30; szerzej w: Rodek i Visan,
1997: 230-233).

Kanaly dystrybucji sa gléwnym skladnikiem dystrybucji, zapewniajacym
prawidtowy przeptyw produktéw od producenta do konsumenta tj. przekazanie
produktu od towarzystwa ubezpieczeniowego do nabywcy. W ujeciu podmioto-
wym oznaczajg one zbior organizacji, ktoére wspotuczestnicza w procesie dostar-
czania i sprzedazy produktow i ushug. W ramach kanatu dystrybucji wyroéznia si¢
kanat sprzedazy ustug ubezpieczeniowych, ktorego zakres dziatan jest wezszy niz
w przypadku dystrybucji (obejmuje m.in. doradztwo ubezpieczeniowe, zwieranie
umowy, platnosci, dokumenty ubezpieczeniowe). Nalezy zaznaczy¢, ze caly sys-
tem dystrybucji obejmuje nie tylko podmioty wchodzace w jego sktad, ale row-
niez rodzaj powigzan miedzy nimi (Lisowski i Zieniewicz, 2015: 336; szerzej
w: Witkowska, 2008: 33-34).

Towarzystwa ubezpieczeniowe przyjmujg rozne sposoby dziatania w zakre-
sie dystrybucji ubezpieczen. Niektore w wigkszym stopniu opieraja dzialalnosé
na wlasnych kanatach inne korzystajg z posrednikoéw. Pierwsza forma daje towa-
rzystwu wigksza kontrole i skraca proces sprzedazy. W przypadku korzystania
z posrednikow, im jest ich wigcej, tym kontrola si¢ zmniejsza, a czas sprzedazy
wydhluza (Rodek i Visan, 1997: 225).

Zwykle towarzystwa ubezpieczeniowe korzystajg z wielu réoznych kanatow
dystrybucji, dzicki czemu sg w stanie dotrze¢ do jak najszerszej liczby klientow.
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Wiasciwa dystrybucja pozwala osiagnaé¢ okreSlony w procesie zarzadzania na
szczeblu centralnym wizerunek i wiarygodnos¢ zaktadu ubezpieczen, a takze po-
zwala budowac¢ przewage konkurencyjng (szerzej w: Witkowska, 2008: 31; Ste-
plewska, 2015: 84). Nie ma jednego kanatu dystrybucji, ktory mozna byloby
uznac¢ za najlepszy, czy uniwersalny. Powinien by¢ on tak dobrany, aby byt efek-
tywny, biorgc pod uwage wczesniej wskazane czynniki.

Zgodnie z Rekomendacja dla zakladéw ubezpieczen dotyczacg systemu za-
rzadzania produktem zaktad ubezpieczen powinien podejmowac dzialania, ktore
zapewnig wlasciwe funkcjonowanie kanatéow dystrybucji i beda gwarantowaty
efektywno$¢ systemu zarzadzania produktem (KNF, 2016b: 8).

Kwestie dystrybucji ubezpieczen w Polsce reguluje ustawa z dnia 15 grudnia
2017 r. o dystrybucji ubezpieczen, ktora weszta w zycie 1.10.2018 r. W ustawie
tej zaimplementowano do polskiego porzadku prawnego dyrektywe Parlamentu
Europejskiego i Rady (UE) 2016/97 z dnia 20 stycznia 2016 r. w sprawie dystry-
bucji ubezpieczen oraz uchylono ustawe z dnia 22 maja 2003 r. o posrednictwie
ubezpieczeniowym.

Dystrybucja ubezpieczen, zgodnie z powyzsza ustawa (art. 4) oznacza dzia-
falno$¢ wykonywana wylacznie przez dystrybutora ubezpieczen, ktérym jest za-
ktad ubezpieczen, agent ubezpieczeniowy, agent oferujacy ubezpieczenia uzupet-
niajace lub broker ubezpieczeniowy (art. 3 ust. 1 pkt. 8). Zatem dystrybucja moze
si¢ odbywac w sposob bezposredni tj. poprzez uprawnionego przez zaktad ubez-
pieczen pracownika lub posredni — w pozostatych przypadkach tj. poprzez posred-
nikow ubezpieczeniowych (art. 4, 3 ust. 1 pkt. 15). Dystrybucja ubezpieczen po-
lega na (art. 4 u.d.u.): doradzaniu, proponowaniu, wykonywaniu czynnosci przy-
gotowawczych, zawieraniu, pomocy w administrowaniu, wykonywaniu umow
ubezpieczenia lub gwarancji ubezpieczeniowych, a takze udzielaniu informacji
i opracowywaniu rankingéw produktéw ubezpieczeniowych (gdy klient moze za-
wrze¢ umowe a pomoca stron internetowych lub innych mediéw) oraz organizo-
waniu i nadzorowaniu czynnosci agencyjnych i brokerskich.

Agenci ubezpieczeniowi i agenci oferujacy ubezpieczenia uzupetniajace pod-
legaja rejestracji w rejestrze agentéw, natomiast rejestracja brokerow nastepuje
w rejestrze brokerow. Rejestr posrednikdw ubezpieczeniowych prowadzony jest
przez organ nadzoru. Oba rejestry sg jawne i udostgpniane przez organ nadzoru
(art. 3 ust. 1 pkt. 21 art. 52 u.d.u.).

Ze wzgledu na tematyke artykulu, dalsza jego czes$¢ zostala zawgzona do
kwestii dotyczacych agentéw ubezpieczeniowych, w tym bankow zaliczanych do
tej grupy.

Agent ubezpieczeniowy to przedsigbiorca (inny niz agent oferujacy ubezpie-
czenia uzupehniajace) — wykonujacy dziatalno$¢ agencyjng na podstawie umowy
agencyjnej. Agent wykonuje czynnosci w zakresie dystrybucji ubezpieczen
w imieniu lub na rzecz zaktadu ubezpieczen, zwane czynno$ciami agencyjnymi
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(art. 4 u.d.u.). Czynnosci agencyjne moga by¢ wykonywane przez osobeg fizyczna,
spetniajaca warunki zawarte w art. 19 ust. 1 u.d.u. lub przez osoby prawne, a takze
spoiki nieposiadajgce osobowosci prawnej. Warunki wymienione w art. 19 ust. 1
u.d.u. powinni spelnia¢ w przypadku agentow ubezpieczeniowych oraz agentow
oferujacych ubezpieczenia uzupetniajace, bedacych spotkami nieposiadajacymi
osobowosci prawnej: wspodlnicy tych spotek, o ile sa osobami fizycznymi,
a w przypadku, gdy wspdlnikami tych spotek sa osoby prawne — co najmniej po-
fowa ich cztonkéw zarzadu. Natomiast w przypadku agentow bedacych osobami
prawnymi — co najmniej potowa ich cztonkow zarzadu (art. 19 ust. 3 u.d.u.).

Zgodnie z u.d.u (art. 11) posrednicy ubezpieczeniowi zostali wlaczeni w pro-
ces tworzenia produktu ubezpieczeniowego. Zaktad ubezpieczen, broker oraz
agent ubezpieczeniowy, ktorzy tworza produkt ubezpieczeniowy zostali zobowig-
zani do stosowania odpowiedniego procesu zatwierdzania produktu, a takze istot-
nych zmian w produkcie przed wprowadzeniem go na rynek oraz dokonywania
przegladu tego procesu [szerzej w: Malinowska, 2017: 8).

Rozporzadzenie delegowane Komisji (UE) z dnia 21.09.2017 r. uzupekia-
jace dyrektywe Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2016/97 w odniesieniu do
wymogow w zakresie nadzoru nad produktem i zarzadzania nim dla zaktadow
ubezpieczen i dystrybutorow ubezpieczen (art. 3) podaje, ze posrednikéw ubez-
pieczeniowych uznaje si¢ za tworcow, gdy z catosciowej analizy ich dziatalno$ci
wynika, ze petnig oni role decyzyjng w tworzeniu i opracowywaniu produktu
ubezpieczeniowego (przeznaczonego na dany rynek). Wspodlpraca, a takze role
petnione przez zaktad ubezpieczen i posrednika, jezeli petnig rolg decyzyjng przy
opracowywaniu i tworzeniu produktu powinny by¢ zawarte w pisemnej umowie,
aby umozliwi¢ sprawowanie nadzoru (pkt. 4 preambuty do w/w rozporzadzenia).

2. POJECIE | REKOMENDACJE DOTYCZACE BANCASSURANCE

Poprzez pojecie bancassurance — w ogdlnym ujeciu — okresla si¢ forme wspot-
pracy pomiedzy bankiem a ubezpieczycielem, majaca na celu sprzedaz produktow
ubezpieczeniowych z wykorzystaniem bankowych kanatéw dystrybucji. Termin
ten zostat po raz pierwszy wprowadzony we Francji, ktora zostala uznana za miejsce
powstania tej formy wspolpracy. Szybki rozwoj bancassurance w Europie rozpo-
czat si¢ w latach 80. XX wieku (Borowiec, 2011: 921; Dominiak, 2018: 273).

Pomimo od dawna funkcjonujacego pojecia bancassurance —nie posiada ono
definicji normatywnej. Istniejace definicje powstaty na bazie praktyki gospodar-
czej 1sg zawarte w r6znych dokumentach wydawanych przez m.in. KNF, Zwiazek
Bankow Polskich (ZBP).

Ze wzgledu na brak ustawowego ujecia bancassurance sprzedaz produktow
ubezpieczeniowych przez banki rozwijala si¢ przez wiele lat w sposob
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niekontrolowany, co stawiato w niekorzystnej sytuacji, klientow korzystajacych z
tego typu ustug. W celu poprawy sytuacji na rynku bancassurance, poczawszy od
2009 roku tworzone byly przez ZBP i organ nadzoru rekomendacje dotyczacego
tego obszaru (Ortowski, 2015).

Dwie pierwsze Rekomendacje dotyczyty dobrych praktyk na polskim rynku
bancassurance w zakresie ubezpieczen powigzanych z produktami bankowymi.
Pierwsza zostata opracowana przez grupe robocza przy ZBP (ZBP, 2009), a druga
dodatkowo przy wspotpracy z PIU (ZBP, PIU, 2010). Obie zostaly przyjete przez
Zarzad ZBP.

W lipcu 2012 r. zostata przygotowana III Rekomendacja dobrych praktyk na
polskim rynku bancassurance w zakresie ubezpieczen z elementem inwestycyj-
nym lub oszczednosciowym, opracowana przy wspolpracy z PIU i zatwierdzona
przez Zarzad ZBP, ktéra weszta w zycie 1.01.2013 r. Rekomendacja w szczego6lny
sposob skupita si¢ na okresleniu obowigzkéw informacyjnych banku wzgledem
klienta. W dokumencie wskazano minimalny zakres informacji, jakie powinny
by¢ przekazane klientowi przed objgciem go ochrong ubezpieczeniowa, w szcze-
g6lnosci w zakresie: kosztow ponoszonych przez klienta i sposobu ich naliczania,
zasad ustalania $wiadczen przystugujacych klientowi, mozliwego ryzyka zwigza-
nego z dang inwestycja i konsekwencji wynikajacych z rezygnacji z ochrony
ubezpieczeniowej. Bank zostat zobligowany, aby zapewni¢ klientowi dostep do
warunkow ubezpieczenia i materialdow informacyjnych, zanim klient podejmie de-
cyzje o skorzystaniu z danej oferty. Zgodnie z rekomendacja dokumenty przeka-
zywane klientowi powinny by¢ napisane w sposob: przejrzysty, jasny i niebu-
dzacy watpliwosci, a sformutowania niejednoznaczne nalezy interpretowac na ko-
rzy$¢ klienta. Ponadto banki powinny dotozy¢ wszelkiej starannosci, aby propo-
nujac klientowi produkt uwzgledni¢ jego potrzeby, wiedz¢ i doswiadczenia,
a takze sprawdzi¢, czy klient spetnia wymogi zwigzane z objeciem go ochrona
ubezpieczeniowa (ZBP, PIU, 2012).

Jedng z najwazniejszych rekomendacji byta Rekomendacja U wydana przez
KNF w 2014 r.* Rekomendacja ta dotyczyta dobrych praktyk w zakresie ban-
cassurance 1 miata na celu poprawg jakosci standardow wspotpracy migdzy za-
ktadami ubezpieczen a bankami w odniesieniu do produktow ubezpieczenio-
wych oferowanych przez banki, a takze okreslenie warunkow stabilnego roz-
woju rynku bancassurance (KNF, 2014: 2). Rekomendacja byta skierowana do
wszystkich bankow, ktore dziatalty na podstawie przepisow prawa polskiego
i wspotpracowaly z zaktadami ubezpieczen w zakresie oferowania ubezpieczen
jako posrednicy ubezpieczeniowi, oferowaty zawarcie umowy ubezpieczenia na
cudzy rachunek lub gdy klient byl zobowigzany do optacania sktadki

3 Rekomendacja zostata wydana na podstawie art. 137 pkt. 5 Ustawy z dnia 29 sierpnia 1997 r.

143

© by the author, licensee £6dz University - £6dZ University Press, £6dZ, Poland. This article is an open access article
distributed under the terms and conditions of the Creative Commons Attribution license CC-BY-NC-ND 4.0



Kinga Steplewska

ubezpieczeniowej w zakresie ryzyka ponoszonego przez bank (KNF, 2014: 4,
szerzej w: Masniak, 2015: 286).

Zgodnie z powyzsza Rekomendacja bancassurance oznacza oferowanie
ubezpieczen przez banki na podstawie umow, ktére sg zawierane pomiedzy ban-
kiem a zaktadem ubezpieczen. Bancassurance polega na posredniczeniu banku
w zawieraniu umow ubezpieczenia badz oferowaniu przez bank mozliwosci przy-
stagpienia do umowy ubezpieczenia na cudzy rachunek zawartej przez bank
(w ktorej bank wystepuje w roli ubezpieczajacego, a klient — ubezpieczonego
zgodnie z art. 808 KC) badz zawieraniu uméw w przypadku, ktérych klient
(na podstawie odrebnej umowy) jest zobowigzany pokry¢ koszty ochrony ubez-
pieczeniowej banku, w zakresie okreslonego ryzyka. Rekomendacja przewidy-
wata mozliwo$¢ oferowania ubezpieczen powigzanych lub niepowiazanych bez-
posrednio z produktem bankowym (KNF, 2014: 6).

Rekomendacja w znacznej czegsci odnosita si¢ do relacji banku z klientami,
majac na celu zabezpieczenie interes6w klienta. Bank m.in. powinien zapewnié
rzetelng polityke informacyjng tak, aby nie dochodzito do oferowania produktow
niedopasowanych do potrzeb klientéw. Ponadto bank winien umozliwi¢ klien-
towi, ktory jest ubezpieczonym lub jego spadkobiercom, dochodzenie roszczen,
w przypadku, gdy bank jako podmiot uprawniony zrezygnuje z dochodzenia
o wyplate s$wiadczenia. Natomiast w sytuacji, gdy bank jest ubezpieczajacym po-
dejmuje on dziatania, ktore beda w interesie klienta lub jego spadkobiercow. Po-
nadto bank powinien da¢ klientowi mozliwo$¢ wyboru produktu ubezpieczenio-
wego oraz zakladu ubezpieczen. Rekomendacja obligowata rowniez bank do
przekazania klientowi informacji, czy dziala on jako posrednik, czy ubezpiecza-
jacy (KNF, 2014: 7-8). Podmiotem odpowiedzialnym za opracowanie, zatwier-
dzenie a takze wprowadzanie w zycie polityki dotyczacej bancassurance zostat
zarzad banku (KNF, 2014: 11). Banki, ktoére wystepuja w roli agenta ubezpiecze-
niowego informuja na swoich stronach internetowych o wpisaniu do rejestru
agentOw ubezpieczeniowych, podajac m.in. numer wpisu i ubezpieczycieli, na
rzecz ktorych wykonuja dziatalno$¢ agencyjna, jak rowniez stosowne petnomoc-
nictwa (przyktadowo: www 3-6).

3. ANALIZA ZMIAN ILOSCIOWYCH SPRZEDAZY PRODUKTOW UBEZPIECZENIOWYCH
W RAMACH BANCASSURANCE (W LATACH 2012-2018)

Gtownym miernikiem pozwalajgcym oceni¢ poszczegolne kanaty dystrybucji jest
poziom sktadki przypisanej brutto. Jak pokazuja dane zamieszczone w tabeli 1,
dominujgcym kanatem dystrybucji w Polsce jest sprzedaz produktéw ubezpiecze-
niowych poprzez agentow ubezpieczeniowych.
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Tabela 1. Struktura sktadki przypisanej brutto wg kanatéw dystrybucji w latach 2012-2018 (w %)

Dziat I 28,83% 63,00% 1,61% 6,56% | 36376933
20 Dzial II 15,28% 63,30% 19,31% 2,11% | 25885835
Dziat I 40,24% 56,83% 1,84% 1,08% | 31264070
201 Dziat I 15,92% 62,63% 19,92% 1,54% | 26276206
Dziat I 33,03% 64,53% 2,41% 0,03% | 28666 872
2014 Dziat I 15,19% 62,49% 19,93% 2,39% | 26090211
Dziat I 29,25% 65,79% 2,51% 2,44% | 27525020
20 Dzial I 10,47% 64,97% 18,57% 5,98% | 26862748
Dziat I 32,52% 64,32% 3,05% 0,11% | 23846265
2016 Dziat I 10,41% 64,89% 17,60% 7,10% | 31777308
Dziat I 31,00% 65,88% 3,10% 0,02% | 24561267
2017 Dzial I 13,46% 69,44% 16,16% 0,94% | 37535390
Dziat I 35,43% 60,67% 3,85% 0,06% | 21702493
2018 Dziat I 13,87% 67,94% 16,87% 1,33% | 40210470

Zrédlo: opracowanie whasne na podstawie bazy danych: KNF, 2012—-2018: tablice V.5, V.6,
V.12.

Sktadka przypisana brutto uzyskana przez sprzedaz za posrednictwem agen-
tow ubezpieczeniowych stanowita w calym analizowanym okresie ok. 2/3 sktadki
przypisanej brutto ogoétem. Bylta to dominujgca forma sprzedazy zarowno w dziale
I jak i w dziale II. Analizujac pozostate kanaly dystrybucji nalezy zauwazy¢, ze
w dziale [ znaczna czg$¢ sprzedazy odbywa si¢ poprzez kanaty bezposrednie (ok.
30%), a w dziale Il duzy udziat w sprzedazy produktéw majg brokerzy (ok. 18%).

Sktadka przypisana brutto dla poszczegdlnych dziatéw charakteryzowata si¢
odmiennymi trendami, w dziale I — widoczny jest trend malejacy, a w dziale II —
rosngcy. Spadek wartosci sktadki w dziale I wyniost 14,6 mld zt, czyli jej wartos¢
zmniejszyla si¢ 0 40% w 2018 r. wzgledem 2012 r. Poréwnujac te same lata dla
dziatu II — nastapit wzrost o 14,3 mld zt tj. o 55%.
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Wykres 1. Sktadka przypisana brutto wg dziatéw w latach 2012—2018 w kanale bancassurance

Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie bazy danych KNF, 2012-2018, tablice: V.5, V.6,
V.12.

Analizujac udzial bankéw (jako agentdow ubezpieczeniowych) w sprzedazy
produktéw ubezpieczeniowych nalezy zauwazy¢ trend spadkowy. W latach 2012—
2018 udziat ten zmniejszyt si¢ o 13 pp. Spadek w znacznej mierze dotyczyt pro-
duktow dziatu I, bowiem ich udziat w sktadce przypisanej brutto zmniejszyt sie
0 9 mld zt (0 15%). W dziale II, w analizowanym okresie nastapit przyrost sktadki
0 0,76 mld zt. Biorac pod uwagg, ze udziat dziatu II jest niewielki w sprzedazy
produktéw ubezpieczeniowych przez banki (wedtug sktadki przypisanej brutto)
wzrost ten mial mate znaczenie dla ogolnej sytuacji na rynku bancassurance (wy-
kres 1).

Ponizej przedstawiono analize dla poszczegoélnych dziatow, ktora pokazuje
znaczenie omawianego kanatu dystrybucji w sprzedazy produktéw zyciowych
(dziat I) oraz majatkowych i innych osobowych (dziat II).
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Wykres 2. Udzial bankéw w sktadce przypisanej brutto w latach 2012-2018 wg dzialow

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie bazy danych KNF, 2012—2018, tablice: V.5, V.6,
V.12.

W roku 2012 za posrednictwem bankéw sprzedawanych byto prawie 40%
produktow ubezpieczeniowych dziatu I co pozwolilo uzyska¢ ponad 14 mld zt
sktadki przypisanej brutto. W tym samym roku sprzedaz w dziale II byta na po-
ziomie niespetna 2% ogoétu sktadki tego dziatu (tj. ok. 0,5 mld. zt). W kolejnych
latach obserwowany byl systematyczny spadek udzialu sprzedazy produktow
dziatu I przez banki do poziomu 22% w 2018 r. Najwigkszy spadek miat miejsce
w 2013 r. 0 13% co miato zwigzek z wejSciem w zycie 1 stycznia 2013 III reko-
mendacji dobrych praktyk na polskim rynku bancassurance, rownocze$nie zak-
tualizowana zostala I rekomendacja dobrych praktyk w zakresie ubezpieczen
ochronnych powigzanych z produktami bankowymi (szerzej w: Makowiecki,
2012: 11). Kolejny znaczny spadek mial miejsce w 2018 r. tj. po wejsciu w zycie
nowej ustawy dotyczacej dystrybucji ubezpieczen. W dziale Il ubezpieczen naste-
powal niewielki wzrost udziatu sprzedazy produktow ubezpieczeniowych przez
banki do poziomu 1,3 mld zt w 2018 r. (wykres 1, 2).

Sytuacja w zakresie sprzedazy produktow przez kanat bankowy byta oma-
wiana na XI Kongresie Bancassurance (w 2019 r.), podczas ktorego stwierdzono,
ze przyczyna trendu spadkowego byto zmniejszenie przypisu sktadki z produktow
inwestycyjnych (gtéwnie ubezpieczen na zycie z funduszem kapitatowym), przy
jednoczesnym wzroscie wpltywoéw z pozostatych rodzajow umow. Ponadto
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zmniejszala si¢ popularnos$¢ produktow grupowych na korzys$¢ indywidualnych,
wyjatek stanowity tu umowy OC, w przypadku ktérych rosto znaczenie umowy
grupowej (Gocalek, 2019).

Systematyczne badania dotyczace rynku bancassurance w Polsce przepro-
wadza Polska Izba Ubezpieczen (PIU). Raporty z tych badan powstaja w oparciu
o dane przestane przez wigkszos¢ towarzystw ubezpieczeniowych (badaniem ob-
jetych bylo min. 97% zaktadéw dziatu I i 84% dziatu II biorac pod uwage ich
udziat w rynku danego dziatu wg sktadki przypisanej brutto).

100%
80%
60%
40%
20% : B
0 15’,9 214 27,9 198 343

27,2
10,9
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

0%

powiazane z produktem bankowym M niepowiazane z produktem bankowym
®inwestycyjne (z grupy 11 3)

Wykres 3. Udziat produktow dziatu I w sktadce przypisanej brutto pozyskanej
w kanale bancassurance w latach 2012-2018

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie bazy danych PIU, 2016: 8; PIU 2017: 8; PIU 2018:
10,11.

W dziale I w kanale bancassurance najwickszy udzial w sktadce miaty pro-
dukty inwestycyjne. Pomimo systematycznego spadku ich udziatu (o 27 p.p.
w 2018 r. wzgledem 2012 r.) to jednak ich znaczenie biorac pod uwage sktadke
jest wysokie — ponad 60% udzialu w 2018 r. (wykres 3). Analizujac liczbe zawar-
tych umoéw ubezpieczen, nalezy zauwazy¢, ze najwickszy udzial maja produkty
sprzedawane w powigzaniu z produktem bankowym (wykres 4).
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Wykres 4. Udziat produktow dziatu I w liczbie ubezpieczen w kanale bancassurance (BA)
w latach 2012-2018

Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie bazy danych PIU, 2017: 8, 9; PIU 2018: 11, 12.

Porownujac liczbe wszystkich umow zawartych w dziale | w kanale bancas-
surance na poczatku i koncu analizowanego okresu (2012 r. i 2018 r.) nalezy
stwierdzi¢, ze osiagnety one podobny poziom. Pomigdzy tymi latami odnotowano
niewielkie wzrosty i spadki. Najwyzsza warto$¢ sprzedanych polis zostata odno-
towana w 2016 r. tj. 10,3 mln szt.

Ubezpieczenia sprzedawane razem z produktem bankowym stanowity ponad
80% produktow dostarczanych w ramach bancassurance. W latach 20122018 za-
obserwowac¢ mozna byto spadek ich udziatu (o 6 p.p.). Jednak biorgc pod uwage
warto$¢ wg sktadki przypisanej brutto stanowily one ok 1/3 przychodow w 2018 .
i byt to najwyzszy wynik w analizowanym okresie. Z kolei udziat produktow in-
westycyjnych w liczbie ubezpieczen (tj. w liczbie aktywnych ubezpieczonych
(PIU, 2018: 5) byt niewielki (ponizej 10%) i systematycznie malat od 2012 r.
(z 8,3% do 5,6%) to jednak ich udziat w sktadce byt najwigkszy (wykres 4).

Wsréd produktow inwestycyjnych zdecydowanie dominowatly ubezpieczenia
z grupy 3 (ubezpieczenia na zycie, jezeli s3 zwigzane z ubezpieczeniowym fun-
duszem kapitalowym, a takze takie, w ktorych $wiadczenie jest ustalane w oparciu
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o okreslone indeksy lub inne warto$ci bazowe), ich udzial w sktadce przypisanej
brutto zwigkszyt si¢ z 86% w 2015 r. do 96% w 2018 r. oraz produkty sprzeda-
wane jako indywidualne (81% w 2015 r. 1 88% w 2018 r.). Natomiast wsrdd pro-
duktéw ochronnych, powiazanych z produktem bankowym (dla zabezpieczenia
sptaty kredytu) widoczna byla wyrazna zmiana w sprzedazy produktow indywi-
dualnych i grupowych. W 2014 r. zdecydowanie przewazaly umowy grupowe
(99%), ale juz od 2015 r. nastgpit znaczny spadek (do 35%) i w kolejnych latach
udzial ten si¢ zmniejszal na korzy$¢ ubezpieczen zawieranych indywidualnie, kto-
rych udziat w 2018 r. wynioést 95%. W przypadku pozostatych ubezpieczen
ochronnych réwniez widoczna byta podobna tendencja jednak udziaty nie ulegly
az tak duzym zmianom: w 2014 r. przewazaty ubezpieczenia sprzedawane gru-
powo (ich udziat wyniost 85%), w 2016 r. przewazaly nieznacznie ubezpieczenia
indywidualne (51%), ktorych udziat w 2018 r. wyniost 78% (PIU, 2017: 14, 16;
PIU, 2018: 13, 17, 19).
Ponizej przedstawiono analogiczng analiz¢ dla dziatu IT ubezpieczen.
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® gr. 18 (Swiadczenie pomocy na korzy$¢ osob...)

Wykres 5. Udziat produktéw dziatu II w skladce przypisanej brutto pozyskane;j
w kanale bancassurance w latach 2012-2018

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie bazy danych PIU, 2016: 23; PIU, 2017: 23; PIU,
2018: 28.
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Wykres 6. Udziat produktéw dziatu II w liczbie ubezpieczen w kanale bancassurance
w latach 2012-2018

Zrodlo: opracowanie wiasne na podstawie bazy danych PIU, 2017: 25; PIU, 2018: 29.

Analizujac powyzsze wykresy nalezy stwierdzi¢, ze coraz wigksza popular-
no$¢ w sprzedazy produktéw ubezpieczeniowych przez bank zyskujg ubezpiecze-
nia osobowe dziatu Il (wypadkowe i chorobowe). Biorac pod uwage sktadke przy-
pisang brutto ich udziat zwigkszyt si¢ o ponad 12 p.p., a liczbowo o ponad 9 p.p.
Duzym zainteresowaniem w ramach kanatu bancassurance ciesza si¢ rdwniez
produkty z grup 8-9 (pozostate ubezpieczenia spowodowane zywiotami i szkod
rzeczowych). Ich udziat w sktadce przypisanej brutto w analizowanym okresie
utrzymywat si¢ na poziomie ok 20% (z wyjatkiem lat —2013 12014, kiedy nastapit
niewielki spadek udziatu). Natomiast udziat tych produktéw w liczbie ubezpie-
czen systematycznie malat od 2014 r. (spadek o 10%). Odwrotna sytuacja miata
miejsce w przypadku produktow z grup 14—16 (ubezpieczenie kredytu, gwarancja
ubezpieczeniowa, ubezpieczenia ryzyka finansowego). Ich udziat w sktadce przy-
pisanej brutto ulegat cigglemu spadkowi od 2013 r. (z 48% do 20%), natomiast
utrzymywata si¢ wysoka liczba sprzedazy tych produktéw (udziat wynosi ponad
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40% od 2013 r.). Nalezy takze zaznaczy¢, ze systematycznie od 2012 r. wzrastala
liczba sprzedazy poprzez banki produktow grupy 18 (ubezpieczenia §wiadczenia
pomocy na korzys¢ osob, ktore popadly w trudnosci w czasie podrozy lub podczas
nieobecno$ci w miejscu zamieszkania — gtownie tzw. ubezpieczenia turystyczne).
Udziat tych produktow zwigkszyt si¢ w 2018 r. prawie trzykrotnie w porownaniu
do roku 2012. Jednak sktadka przypisana brutto z ich tytulu utrzymywatla si¢ na
niewielkim poziomie (udzial ponizej 3%). Z kolei udziat uméw zawartych w ra-
mach grup 3-7 (casco 1 przedmiotéw w transporcie) wedtug sktadki przypisanej
brutto charakteryzowat trend wzrostowy (od 3,8% w 2012 r. do 13% w 2018 1.),
ale liczba zawartych umow malata (w 2014 r. udziat wyniost 12% a w 2018 r. —
1%). Udziatl umow odpowiedzialnosci cywilnej (grupy 10—13) w liczbie sprzeda-
nych produktow przez banki byt na niskim poziomie (ponizej 5% w analizowa-
nym okresie). Najwigkszy udzial tych ubezpieczen w sktadce przypisanej brutto
miat miejsce w 2015 r. (11%), wysoki poziom odnotowano takze w 2018 r. (7%).
Ubezpieczenia ochrony prawnej (grupa 17) stanowity niewielki odsetek produk-
tow sprzedawanych przez kanat bancassurance.

Ogdlng liczbe zawartych umow w dziale I w okresie 2012-2014 w kanale
bancassurance charakteryzowat trend spadkowy (liczba umow w 2014 r. byla
mniejsza o 7,2 min szt. tj o 33% wzgledem roku 2012). W kolejnych latach rosta
liczba zawartych umoéw jednak nie uzyskata ona poziomu z 2012 r. Réznica po-
miedzy 2018 1. a 2012 r. wyniosta 3,2 mln szt, (tj. 0 15% mniej w 2018 r.).

Analiza sprzedazy, uwzgledniajaca podziat produktow ubezpieczeniowych
na indywidualne 1 grupowe (w dziale II) wskazata, ze malal udziat (wg liczby)
ubezpieczen grupowych na korzy$¢ produktow indywidualnych (z 91% w 2015 1.
do 65% w 2018 r.). Analogiczne zmiany miaty miejsce przy uwzglednieniu
sktadki przypisanej brutto. Udziat produktéw indywidualnych zwiekszyt si¢ o po-
nad 30 p.p. w 2018 r. wzglgdem 2015 r. (kiedy wynosit 31%). Jednak w 2018 r.
odnotowano mniejszy udziat w sktadce produktéw indywidualnych wzgledem
roku 2017 (spadek z 70% do 62%). Najwigkszy i rosnagcy udziat w sktadce miaty
produkty indywidualne sprzedawane w ramach grup 1-2 (osobowe) i 14-16
(w 2018 r. udziat wyniost odpowiednio: 38% i 28%). Biorac pod uwage liczbe
ubezpieczen udziat tych grup w 2018 r. byt na poziomie 31% dla grup 14—-16
i 28% dla grup 1-2. W ramach produktéw grupowych najwigkszy spadek udziatu
w liczbie ubezpieczen zostat odnotowany w grupach 3—7 (casco i przedmioty
w transporcie) z 13% w 2014 r. do 1% w 2018 r. (tj. spadek z 1757 tys. szt. do
138 tys. szt.). Natomiast przyrost jest widoczny w grupie 18, ktorej udzial zwigk-
szyt si¢ z 5% w 2014 r. do 15% w 2018 1. (tj. wzrost z 734 tys. szt. do 1810 tys.
szt.). W ramach ubezpieczen grupowych na wysokim poziomie utrzymywata si¢
sprzedaz produktow z grup 14-16 (ok. 6 mln szt.), a ich udziat wynosit ponad
40% (w 2018 r. — 48%) (obliczenia na podstawie PIU, 2018: 30-34).
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Porownujac dziat 1 i Il nalezy zauwazy¢, ze liczba sprzedanych polis w dziale
II byta znacznie wyzsza w catym analizowanym okresie. Najwicksze roznice od-
notowano w 2012 r. i 2018 r. (odpowiednio o ok: 13 mln szt. i 10 mln szt.), a naj-
mniejszag w 2014 r. (4,3 min. szt.). Pomimo, Ze liczba zawartych uméw w dziale
II byta wyzsza to jednak sktadka uzyskana z ich tytutu byla nizsza niz w dziale L.

Z punktu widzenia prezentowanej analizy istotna jest rowniez liczba podmio-
tow — bankow prowadzacych sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych. Dane
przedstawiono na wykresie 7.
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mmm agenci zarejestrowani ogoétem  ==®==banki*

*Banki - jako agenci wykonujacy dziatalno$¢ agencyjna uzupehiajaca do
podstawowej

Wykres 7. Liczba zarejestrowanych agentow ubezpieczeniowych (w tym bankow)
w latach 2012-2018

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie bazy danych KNF, 2013-2018, tablice: I.1.

Liczba agentow (wykonujacych dziatalno$¢ agencyjna, jako uzupetiajaca do
podstawowej) bedacych bankami w latach 2012-2017 systematycznie rosta z 264
do 397 podmiotoéw, natomiast w 2018 zarejestrowanych byto 173 podmiotoéw, co
oznacza spadek liczby bankow uczestniczacych w bancassurance o 224 podmioty
wzgledem roku poprzedzajacego. Udzial agentow bedacych bankami w ogolnej
liczbie agentéw ubezpieczeniowych wyniost w 2018 r. 0,6%.

4. ANALIZA OFERTY PRODUKTOWEJ BANCASSURANCE W 5 NAJWIEKSZYCH BANKACH

W 1V kwartale 2018 r. w gronie 5 najwigkszych bankéw pod wzgledem
liczby klientow znalazty si¢: PKO BP S.A. (9,8 mln), Bank Pekao S.A. (5,5 mln),
Santander BP S.A. (4,9 mln), ING Bank Slaski S.A. (4,9 mln), mBank S.A.
(4,4 mln) (Bankier.pl, 2019: 10).
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Banki, dzialajace jako agent ubezpieczeniowy, posiadaja pelnomocnictwa
udzielone przez towarzystwa ubezpieczeniowe do wykonywania w imieniu i na
rzecz danego zaktadu ubezpieczen czynnos$ci posrednictwa ubezpieczeniowego.
W pelnomocnictwie okre§lone sa dziaty i grupy ubezpieczen oraz maksymalne
sumy ubezpieczenia, dla ktoérych zostalo udzielone pelmomocnictwo (przykta-
dowe www 7, 8). Wykaz bankow 1 ubezpieczycieli na rzecz, ktorych wykonuja
czynnos$ci ubezpieczeniowe wraz z grupami i przyktadowymi ubezpieczeniami
zostal przestawiony w tab. 2.

Tabela 2. Wspoétpraca migdzy bankami a ubezpieczycielami w ramach bancassurance
(na przyktadzie 5 najwigkszych bankow)

PKO BP S.A. Dziat I Dziat I OC, AC, NNW, assistance komu-
11160967/A e PKO Zycie TU SA 1,5 nikacyjne
e turystyczne
3,8% Nationale-Ne-  |Dzial II: Dziat II: e mieszkania (nieruchomosé, rucho-
derlanden OFE e AXA TUIR SA 1-3, mosci, OC w Zyciu prywatnym,
7,6% Aviva PLC e Cardif-Assurances Risques |7-10, assistance)
31,4% Skarb Panstwa |  Divers S.A. Odz. w Polsce |13-18 e na zycie (samodzielne, dla posia-
52,7% pozostali e Compensa TU SA Vienna daczy ROR, kredytow i pozyczek,
Insurance Group kart bankowych)
e Generali TU SA e zdrowotne
e INTERRISK TU SA Vienna e na wypadek utraty zrodta dochodu
Insurance Group lub powaznego zachorowania, po-
o KUKE SA bytu w szpitalu w wyniku NW
o LINK4 TU SA (dla posiadaczy kredytow i pozy-
e PKOTU SA czek)
e PZU SA
e STU ERGO Hestia SA
Bank Pekao SA Dziat I: Dziat I: e na zycie (do pozyczki gotowko-
11145778/A e PZU Zycie SA 1,5 wej, dla sptacajacych kredyt
e TU Allianz Zycie Polska SA mieszkaniowy)
20% PZU e STUnZ ERGO Hestia SA  |Dziat II: e hospitalizacja, niezdolno$¢ do
12,8% Polski Fundusz 1-3, pracy, $mier¢ w wyniku NW (do
Rozwoju Dziat II: 8-10, pozyczki gotowkowej, kredytu
6,5% UniCredit e PZUSA 13, mieszkaniowego)
5.8% Aviva PLC e TU Allianz Polska SA 16-18 e nieruchomosci (mienie, ruchomo-
54,9% pozostali e STU ERGO Hestia SA §ci OC w zyciu prywatnym)
o turystyczne (do kart kredytowych)
e na wypadek utraty zatrudnienia
(do pozyczki kredytowej lub kre-
dytu mieszkaniowego)
e PZU Dom
e PZU Wojazer (turystyczne)
e PZU Auto (komunikacyjne)

154

www.finanseiprawofinansowe.uni.lodz.pl

© by the author, licensee £6dz University - £6dZ University Press, £6dZ, Poland. This article is an open access article
distributed under the terms and conditions of the Creative Commons Attribution license CC-BY-NC-ND 4.0



Znaczenie bancassurance w procesie zarzadzania sprzedaza...

Santander BP S.A. |Dziat I: Dziat I: ¢ na zycie (samodzielne, do kredytu
11135943/A e Santander Aviva TUnZ SA |1, 5 gotowkowego lub w rachunku)

e AXA Zycie TU SA e chorobowe, pobyt w szpitalu NNW
66,3% Banco Santan- | e Generali Zycie TU SA Dziat II: (samodzielne na wypadek choroby
der o MetLife TUIR SA 1-3, nowotworowej, do kredytu w ra-
5% Nationale-Neder- | o Open Life TUnZ SA 7-10, chunku)
landen OFE e TUnZ Europa SA 13, o na wypadek $mierci w wyniku NW
28,7% pozostali e TUnZ Warta SA 16, (samodzielne, do kredytu hipotecz-

e Vienna Life TUnZ SA 18 nego, karty kredytowej)

Vienna Insurance Group o na wypadek niezdolnosci do pracy,
inwalidztwa w wyniku NW (do

Dziat II: kredytu hipotecznego lub w ra-

e Santander Aviva TU SA chunku kredytowym, karty kredy-

o Aviva TU Ogélnych SA towej) ‘

o AXA Ubezpieczenia TUIR * turystyczne (samodzielne, do karty

SA kredytowe;j)
o Compensa TU SA Vienna ena Wypadek utraty Zatmdnlenlg (sa-
Insurance Group modzielne, (,10 karty kredytowej,

o TU Europa SA kredytu gotqwkowego) .

e domu lub mieszkania (nieruchomo-
$ci, ruchomosci, assistance)

e OC/AC komunikacyjne (dodat-
kowo assistance, NNW)

e na wypadek utraty karty, nieupraw-
nionego uzycia karty (do kart debe-
towych lub kredytowych)

o do konta firmowego lub karty de-
betowej (np. nieuprawnione trans-
akcje, utrata gotowki /karty, OC,
NNW, pobyt w szpitalu, niezdol-
no$¢ do pracy NNW)

ING Bank Slaski  [Dziat I: Dziat I: ena zycie

S.A. e Aviva TUnZ SA 13,5 oNNW dla dziecka

11171261/A e Nationale-Nederlanden ena wypadek nowotworu i innych
TUnZ SA Dzial II: powaznych choréb

75% ING Groep NV | o PZU Zycie SA 1-3, eturystyczne

7.8% Aviva PLC e TUnZ Europa SA 7-10, *0OC, AC, assistance komunikacyjne

27,3% pozostali 13, ena wypadek kradziezy lub utraty

Dziat IT: 16-18 gotowki (do karty do konta)

e Aviva TU Ogolnych SA ¢OC w zyciu prywatnym (do karty

o NationaleNederlanden do konta)

TU SA edom i mieszkania (mienie, rucho-

e PZU SA mosci, OC, assistance)

e TU Europa SA ena wypadek utraty pracy, choroby
lub $mierci (do produktow hipo-
tecznych i pozyczek)

ena zycie z ubezpieczeniowym fun-
duszem kapitalowym

edo konta firmowego i karty (np.
mienie, OC, $mier¢ w wyniku
NNW, nieuprawnione uzycie karty)
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mBank S.A. Dziat I Dziat I e OC, AC, Assistance komunka-
11124813/A e AXA Zycie TU SA 1 cyjne
69,3% Commerzbank | e Baloise Vie Luxembourg SA o domu/mieszkania
AG e Compensa TUnZ SA Dziat II: e turystyczne
7,8% Nationale-Ne- 1-3, o 7ycie i zdrowie (na zycie, NNW,
derlanden OFE Dziat II: 8-10, NNW dla dziecka, na wypadek no-
o AXA Ubezpieczenia TUiR 13, wotworu)
SA ig’ e pomoc finansowa (na wypadek

utraty pracy, powaznego zachoro-
wania, pobytu w szpitalu, $mierci)
e assistance (do karty debetowej)
o do kredytow firmowych (na zycie,
utrata pracy, pobyt w szpitalu,
$mier¢)

* Na podstawie danych z rejestru posrednikow ubezpieczeniowych, stan z dnia 10.02.2020.

** Na podstawie informacji ze stron internetowych bankéw (karta produktu lub owu, luty
2020).

*** Na podstawie UKNF 2019: 29, 31, 35, 37, 39

Banki dziatajace, jako agenci ubezpieczeniowi oferuja produkty zarowno
z dziatu I jak i II ubezpieczen. Glownie sg to produkty powigzane z bankowymi,
ale rowniez sprzedawane sg produkty ubezpieczeniowe, jako samodzielne. W ra-
mach dziatu I najwigksze banki sprzedaja produkty z grup 11 5 tj. ubezpieczenia
na zycie 1 tzw. ubezpieczenia dodatkowe. W czterech z pigciu analizowanych ban-
kéw, pomimo posiadania przez nie petnomocnictw do sprzedazy produktow
grupy 3 (z ubezpieczeniowym funduszem kapitatowym), w momencie analizy nie
oferowaty one tego typu produktow. Analiza stanu wcze$niejszego pokazuje, ze
takie produkty byly w ofercie tych bankéw przed 2017 r. (www?2). Jedynie ING
Bank Slaski, w momencie analizy, posiadal w ofercie ubezpieczenie zwiazane
z UFK. W ramach dziatu Il wszystkie banki prowadzity sprzedaz produktow grup:
1-3, 8-10, 13, 16 oraz 18, trzy banki — w ramach grupy 71 17, jeden bank — grupy
141 15. W ofercie zadnego banku nie pojawity si¢ produkty z grup: 4,5, 6, 111 12
czyli ubezpieczenia casco i OC dotyczace pojazdow innych niz ladowe. Najszer-
szy zakres ubezpieczen biorac pod uwagg ilo$¢ grup oferowat bank PKO BP, ale
najbardziej zr6znicowana oferta produktowa byta w banku Santander, co mogto
wynika¢ z najwickszej liczby pelnomocnictw otrzymanych przez ten bank (od
13 towarzystw). Duzg liczbe tego typu porozumien posiadat rowniez bank PKO
BP (11), w przypadku pozostatych bankow ilos¢ ta miescita si¢c w zakresie od
4 do 8. Analizujac sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych konkretnego ubezpie-
czyciela przez banki nalezy zauwazy¢ powigzania finansowe istniejgce pomigdzy
bankami a ubezpieczycielami. Gtéwnym akcjonariuszem TU PKO i PKO Zycie
jest PKO BP stad znaczna ilo$¢ produktow tych towarzystw znalazta si¢ w ofercie
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dostepnej przez bank (KNF 2018: tab.11.13, tab.I1.26), z kolei PZU jest gtownym
udzialowcem w Banku Pekao SA, co rowniez znajduje odzwierciedlenie w przy-
gotowanej ofercie dla klientow tego banku, podobnie w przypadku banku Santan-
der — udziat Santander Aviva TU i TUnZ (w ktérych Santander Bank ma 49%
udziaty).

WNIOSKI

Bancassurance z pewnoscia jest waznym dla produktow ubezpieczeniowych ka-
natem dystrybucji, o duzym potencjale rozwoju, daje bowiem mozliwo$¢ dotarcia
do szerokiej grupy odbiorcéw. Rozbudowana sie¢ bankéw, liczba ich klientéw
i sprzedawanych produktow, ktdére moga by¢ oferowane wraz z ubezpieczeniami
sa waznym polem pozyskiwania nowych klientéw przez ubezpieczycieli. Jednak
sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych poprzez ten kanal wykazuje tendencja
spadkowg. W 2012 r. odnotowany zostal znaczny udziat bancassurance w sprze-
dazy produktéw ubezpieczeniowych osiggajac prawie 1/4 sktadki przypisanej
brutto ogoétem. W kolejnych latach, wprowadzone nowe regulacje prawne (w tym
rekomendacje) spowodowaty zmniejszenie tego udziatu (do 10% w 2018 r.). Bio-
rac pod uwage przychody ze sprzedazy produktéw ubezpieczeniowych przez ka-
naty bankowe w analizowanym okresie dominowaty ubezpieczenia zyciowe, na-
tomiast niewielki byt udziat produktow dziatu II. Jednak liczbowo zdecydowanie
przewazaty umowy obejmujace produkty dziatu II, co wynika z duzej rozbiezno-
$ci w wysokosci sktadek na ubezpieczenia w poszczegdlnych dziatach. W dziale
I pod wzgledem sktadki przypisanej brutto dominowaly produkty inwestycyjne
i wykazywaly tendencj¢ malejaca, natomiast najczgsciej sprzedawane byly ubez-
pieczenia powigzane z produktem bankowym. W dziale II z kolei widoczny byt
wzrost znaczenia produktow chorobowych i wypadkowych (wg sktadki przypisa-
nej brutto), iloSciowo dominowaly produkty zwigzane z ryzykami finansowymi.
Liczba bankéw, ktore dziataty jako agenci ubezpieczeniowy stanowila niewielki
odsetek wszystkich agentow, jednak nalezy podkresli¢, ze wérdd agentow ubez-
pieczeniowych dominujg osoby fizyczne. W 2018 r. nastapil wyrazny spadek
udzialu bankéw, co w duzej mierze wynikato z nowych uregulowan wprowadzo-
nych ustawa o dystrybucji ubezpieczen.

W sprzedazy produktow ubezpieczeniowych zdecydowanie dominuja kanaty
posrednie, szczegdlnie istotne znaczenie ma sprzedaz poprzez agentdOw ubezpie-
czeniowych, stad kazde zewngtrzne zrodlo pozyskiwania klientow jest bardzo
wazne dla zaktadéw ubezpieczen, zwlaszcza przy wspolpracy z duzymi partne-
rami jakimi sg banki.

Niesprzyjajace i niepewne uwarunkowania na rynku bankowym (m.in. zwig-
zane z orzeczeniami TSUE odno$nie walutowych kredytow hipotecznych) moga
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stanowi¢ szans¢ dla rozwoju bancassurance, gdyz banki beda zainteresowane
wprowadzaniem lub rozszerzaniem wspotpracy w tym zakresie. Nowg szansg
moze by¢ idea open banking, ktéra dzieki dyrektywie PSD2 (Dyrektywa Parla-
mentu Europejskiego i Rady (UE) 2015/2366) uzyskata nowy wymiar — ubezpie-
czyciele uzyskaja lepszy dostep do danych bankowych (www1).
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ZNACZENIE BANCASSURANCE W PROCESIE ZARZADZANIA SPRZEDAZA PRODUKTOW
UBEZPIECZENIOWYCH (ANALIZA DANYCH STATYSTYCZNYCH ZA LATA 2012-2018)

Streszczenie

Celem artykutu jest prezentacja i ocena sytuacji w zakresie bancassurance w Polsce oraz ustalenie
znaczenia tego kanatu w sprzedazy produktdw ubezpieczeniowych. Artykut koncentruje sie na pro-
blematyce dystrybucji produktéw, ktéra stanowi bardzo wazng czes¢ dziatalnosci kazdego przed-
siebiorstwa. Jednym z kanatéw dystrybucji produktéw ubezpieczeniowych jest bancassurance, ba-
zujacy na wspotpracy pomiedzy bankami a ubezpieczycielami.

Metodyka. Dla realizacji celu dokonano analizy zmian ilosciowych, a takze przegladu wprowadzo-
nych rozwigzan prawnych w odniesieniu do bancassurance. W artykule zaprezentowano dane do-
tyczace rynku bancassurance w Polsce, z uwzglednieniem liczby i struktury sprzedazy w tym kanale
w latach 2012-2018.
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Wyniki badania. Przeprowadzona analiza pozwolita stwierdzi¢, ze bancassurance jest waznym ka-
natem dystrybucji produktow ubezpieczeniowych, o duzym potencjale rozwoju. Jednak w analizo-
wanym okresie, sprzedaz przez ten kanat wykazywata tendencje spadkowg co w gtéwnej mierze
spowodowane byto wprowadzeniem nowych rekomendacji i regulacji prawnych dotyczacych dys-
trybucji produktéw ubezpieczeniowych.

Stowa kluczowe: przedsiebiorstwo ubezpieczeniowe, produkty ubezpieczeniowe, kanaty dystry-
bucji, bancassurance, banki.
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